
GuteKunden
DerglobaleWirtschafts-
boomhatdieVermögen
inprivaterHandgewaltig
steigen lassen.Diemeis-
tenReichen residieren
laut Fachmagazin „Euro-
money“mit einemAnteil
vonknapp42Prozent
noch immer inEuropa, ge-
folgt vonNordamerika
mit 38Prozent.Dochdie
höchstenWachstumsra-
tenerzielendie Privatban-
kermitKundenausden
Schwellenländern: 2007

stiegen ihre Einnahmen
ausdemChina-Geschäft
um138Prozent; Russ-
landund Indien legtenum
weit über 80Prozent zu
(s. „LukrativeNeurei-
che“). Insgesamtverwal-
tetendieBanken2007
gut5,2BillionenEuro für
ihrewohlhabendenPrivat-
kunden, 128Prozent
mehr als imVorjahr.

LeichteBeute
Wererfolgreich einUnter-
nehmenaufgebautoder

reichgeerbthat undplötz-
lich einMillionenvermö-
gen inHändenhält, ist
meist keinExperte in der
Vermögensanlage.Trotz-
demvergleicheneiner
Studiedes Informations-
dienstes „Wealthmoni-
tor“ zufolge nur30Pro-
zentdieserMenschendie
Angeboteder Privatban-
ken,bevor sie sich anein
Hausbinden. 80Prozent
derMillionäre arbeiteten
mit einemVermögensbe-
rater zusammen.

VERMÖGENSVERWALTUNG:Warum Reiche in einer Selbsthilfegruppe über Geld sprechen

DIRKHEILMANN
MICHAELMAISCH | LONDON

Das Leben als Multimillionär
ist längst nicht so aufre-
gend, wie man sich das vor-

stellt“, sagt Francis Claessens. Er
muss es wissen, denn er ist einer,
seit er 1989 sein Unternehmen ver-
kauft hat. Der 56-jährige Holländer
bräuchte sich nicht mehr groß um
sein Vermögen zu kümmern – aber
er tut es. Denn er hat einige
schlechte Erfahrungen mit Banken
und Vermögensverwaltern ge-
macht. „Das ist ein Flohmarkt hin-
ter Marmorsäulen“, urteilt er
heute.
Es sei an der Zeit, dass sich die

Reichenwehrten, findetClaessens.
Darum hat er in London eine Art
Selbsthilfegruppe für Vermögende
ins Leben gerufen. „Peers – The
London Wealth Peer Group“ heißt
sie. Sowie Aktionärsaktivisten den
Unternehmen Beine machen, so
wollen es die Mitglieder im Club
derReichenmit BankenundFonds-
verwaltern tun.
Die Zeit für Claessens Idee

scheint reif: SchonbeimerstenTref-
fen im Hotel Millennium im feinen
Stadtteil Mayfair kamen vor zwei
Wochen 20 Gründungsmitglieder
mit einem gemeinsamen Vermögen
von deutlich mehr als einer Milli-
arde Euro zusammen.Natürlich un-
ter Ausschluss der Öffentlichkeit.
Sie nippten Champagner, hörten ei-
nige Vorträge und diskutierten
beimDinner über Anlageideen.

„Ich war positiv überrascht, wie
schnell die Gruppe zusammen-
fand“, sagt eine deutsche Teilneh-
merin, die ihren Namen nicht in
der Zeitung lesen will. Als Verwal-
terin eines Familienvermögens hat
auch sie so ihre Erfahrungen mit
Banken gemacht. Vor kurzem
sprach sie mit Beratern von zwölf
Instituten in mehreren europäi-
schenStädten, umServiceundKon-
ditionen zu vergleichen. Dabei
stellte sie fest, dass ihre Bank dop-
pelt so viel verlangte wie der güns-
tigste Anbieter. Mit den Ergebnis-
sen der Umfrage konfrontiert, bot
die Bank an, den Preis zu halbieren.
„Jetzt weiß ich nicht: Soll ich mich
freuen, dass ich verglichen habe,
oder soll ich mich ärgern, dass ich
jahrelang zu viel bezahlt habe?“,
fragt sich die Frau.
Erfahrungen wie die deutsche

Investorin haben viele Reiche ge-
macht: Der Markt für Vermögens-
beratung ist für die Kunden so in-
transparent wie er für die Banken
lukrativ ist. Das Geschäft mit den
Reichen und Superreichen dieser
Welt bringt den Geldhäusern
enorme Zuwächse – und es ist
längst nicht so riskant wie man-
ches andereGeschäft, das ihnen ge-
rade solche Probleme bereitet.
Die Fachzeitschrift „Euromo-

ney“hat ausgerechnet, dass dieBan-
ken im vergangenen Jahr weltweit
ein Vermögen von 5,2 Billionen
Euro für wohlhabende Privatkun-
den verwaltet haben. Das war mehr
als doppelt so viel wie ein Jahr zu-
vor. Diese gigantische Summe ent-
spricht der Wirtschaftsleistung

von Deutschland, Großbritannien
und Frankreich zusammen. Welt-
weit stiegen die Nettoeinnahmen
derGeldhäuser ausdemPrivatbank-
geschäft um beachtliche 44 Pro-
zent. Das größte Stück vomKuchen
schneiden sich UBS, Citigroup,
HSBC und Credit Suisse ab. Die
Deutsche Bank liegt auf dem fünf-

ten Platz.Weiter unten in der Rang-
liste tummeln sich Hunderte von
kleinen, feinen Privatbanken.
Doch aus Sicht der Kunden ist

durchaus nicht alles Gold, was
glänzt. Während die großen Ban-
ken imVerdacht stehen, dieDepots
ihrer vermögenden Privatkunden
mit eigenen Investment-Produk-

ten vollzustopfen, hängt bei klei-
nen Banken die Qualität oft an ei-
nem einzelnen Berater.
„Ich habe über die Jahre mit ei-

ner ganzen Reihe von Privatban-
ken zu tun gehabt“, sagt ein Ex-In-
vestmentbanker, der sich der
Peers-Gruppe angeschlossen hat,
um Erfahrungen mit anderen Ver-

mögenden auszutauschen. „Man-
chen geht es wirklich nur darum,
so viel an Kommissionen wie ir-
gend möglich aus den Kunden he-
rauszuziehen“, kritisiert er die ei-
gene Zunft.
Der Banker im Ruhestand –

auch er will lieber anonym bleiben
– hat sich Peers angeschlossen, um
neue Ideen zu finden. Positiv über-
rascht war er von der guten Mi-
schung in der Gruppe: Ehemalige
Banker und Unternehmer, Erben
und Selfmade-Millionäre, End-
zwanziger und Mittsiebziger, etwa
ein Drittel Frauen. Und nur eine
Minderheit Engländer – die reden
wohl nicht so gerne über Geld, wie
Claessens mutmaßt.

Der holländische Gründer der
Gruppe ist ein eher unauffälliger
Mann mit Halbglatze und randlo-
ser Brille und der Gelassenheit, die
ein großes Vermögen verleiht. Die
Begegnung findet in einem nüch-
ternen Konferenzraum einer klei-
nen Fondsgesellschaft im Londo-
ner Westend statt, an der er betei-
ligt ist. Claessens ist von der Idee
der Peer Group überzeugt, dem or-
ganisierten Erfahrungsaustausch
unter Gleichgesinnten, aus dem er
schon mehrfach in seinem Leben
Nutzen gezogen hat.
Kommerzielle Interessen ver-

knüpfe er mit seinem Engagement
nicht, beteuert der bedächtig for-
mulierendeMann.Anders als ähnli-
cheMillionärsgruppen in den USA
verlangt Peers keine Mitgliedsbei-
träge. Ein geprüftes Vermögen von
mindestens fünf Millionen Pfund
(6,7 Millionen Euro) ist die einzige
Voraussetzung.
Den Start mit ein paar Rund-

schreiben, Anzeigen und Presse-
mitteilungen habe er mit eigenem
Geld angeschoben, sagt Claessens.
Er sei offen für Sponsoren, die Kos-
ten für Veranstaltungen oder Ver-
waltung übernehmen wollten.
Doch in Abhängigkeiten wolle er
sich nicht begeben: Vortragen darf
nur, wer ein maßgeschneidertes,
originelles Anlageprodukt für die
exklusive Klientel zu bieten hat –
oder interessante Forschungsergeb-
nisse und nutzwertige Informatio-
nen. Für 08/15-Präsentationen ist
die Zeit der Peers-Mitglieder zu
kostbar. Aus denVorträgen soll mit
der Zeit eine Art „Handbuch für
Vermögensverwaltung“ entstehen.
Zusätzlich erhofft sich Claessens
konkreten finanziellen Nutzen für
die Mitglieder, zum Beispiel durch
niedrigere Provisionen. Außerdem
könnten sie gemeinsam investie-
ren und so zum Beispiel Zugang zu
Hedge-Fonds bekommen, die oft
50 Millionen Dollar Mindestein-
lage verlangen.
Wohin sich die Gruppe entwi-

ckelt, will Claessens offenlassen.
„Es haben sich einige Leute aus
dem Ausland gemeldet, die nicht
zummonatlichenTreffennachLon-
don kommen wollen“, sagt er. Sie
hält er über einen E-Mail-Verteiler
auf dem Laufenden. „Aber ich
hätte auch kein Problem damit,
wenn zum Beispiel jemand einen
Ableger in Deutschland aufma-
chenwollte.“

Das Geschäft mit dem großenGeld

Aufstand der Millionäre
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Einnahmewachstumaus der
Vermögensverwaltung
bei Banken 2007 in%

China

Russland

Indien

Durchschnitt weltweit

88

84

44
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